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Prediksi Keinginan Konsumen Pada Produk Laptop 
dengan Teori Tindakan Beralasan 
Dison Librado 
STMIK AKAKOM Yogyakarta 
Abstrak 
Meslcipun harga komputer laptop masih lebih mahal daripada komputer desktop namun kecenderungan 
yang terjadi adalah orang-orang lebih memilih membeli laptop dibandingkan dengan desktop. Melihat kenyataan 
ini produsen komputer yang ada berlomba dan bersaing dalam mengembangkan dan memproduksi laptop untuk 
memenuhi permintaan konsumen. Perilalcu konsumen didasarkan pada sikap yang menimbulkan 
keinginan/minat. Selanjutnya ingin diketahui, bagaimana perilalcu konsumen dalam membeli produk tersebut? 
Akan ditanyakan seberapa jauh atribut-atribut produk laptop dapat mempengaruhi keinginan dan minat 
konsumen. Analisis yang dilakukan menunjuldcan bahwa perilalcu responden sesuai dengan harapan semula yang 
ada dalam persepsi mereka. Perilalcu konsumen terhadap semua atribut dinilai penting. Sikap konsumen terhadap 
perilaku beli untuk laptop adalah baik atau sesuai harapan mereka. Dan analisis norma subjelctif dapat 
disimpulkan jika Responden menganggap referensi dari Keluarga lebih dipercaya dan lebih lcuat daripada 
referensi dari Teman untuk mendorong pembelian Laptop. Sedangkan persepsi konsumen, baik Keluarga 
maupun Teman pada prinsipnya setuju membeli Laptop. 
Kata Kunci : Atribut, Behavior Intention, Norma Subjektif Perilaku, Persepsi, Sikap 
PENDAHULUAN 
Saat ini komputer bukan lagi termasuk dalam 
kategori barang mewah. Seperangkat peralatan 
elektronik tersebut kini telah menjadi bagian dari 
kehidupan manusia sehari-hari pada umumnya. 
Segala macam pekerjaan dimulai dari yang 
sederhana sampai dengan pekerjaan yang kompleks 
memerlukan bantuan komputer untuk 
mewujudIcannya. Lebih dan itu bahkan, teknologi 
komputer yang mendulcung mobilitas kegiatan 
berupa peralatan komputer dalam ulcuran yang 
kompak sehingga mudah dibawa ke mana saja juga 
telah menjadi barang yang umum dimiliki. Tidak 
lagi menjadi barang mewah itu terbukti dari semalcin 
banyaknya masyaralcat yang memiliki komputer 
kompak tersebut. Laptop atau Notebook, demildan 
orang sering menyebutnya, meskipun harganya 
masih lebih mahal daripada komputer desktop 
namtm kecenderungan yang terjadi adalah orang-
orang -lebih memilih untuk membeli laptop 
dibandingkan dengan desktop. Harga sebuah laptop 
dengan spesifikasi yang terendah berkisar antara 4 
sampai 5 juta rupiah. Harga segitu sudah dapat 
digunakan untuk membeli komputer desktop yang 
cukup tinggi spesifikasinya. 
Melihat kenyataan ini produsen komputer yang 
ada berlomba dan bersaing dalam mengembanglcan 
dan memproduksi laptop untuk memenuhi 
permintaan konsumen. Fasilitas multimedia sudah 
barang tentu menjadi andalan yang wajib untuk  
dipenuhi oleh produsen untuk memenuhi perminta-
an. Belum lagi teknologi nirkabel telah menjadi 
persyaratan pokok yang menunjang kemampuan 
komputer tersebut dalam berinteraksi dengan 
perangkat yang lain. Namun detnikian, ternyata 
tidaklah mudah bagi produsen untuk dapat 
memenuhi semua kebutuhan konsumen. Hal ini 
banyak disebabkan oleh teknologi itu sendiri yang 
selalu berubah mengikuti perkembangannya. 
Perubahan ini akan ekuivalen dengan biaya yang 
harus dikeluarkan. Ujung-ujungnya biaya ini akan 
berpengaruh pada berapa harga yang hams 
dibayarkan oleh konsumen untuk membeli produk 
perusahaan? 
Dan sudut pandang produsen komputer yang 
memasarkan salah satu produk berupa laptop, 
menyatakan bahwa perusahaan ini hams gencar 
memasarkan produlcnya melalui ildan di berbagai 
media massa. Perilalcu konsumen didasarkan pada 
sikap sehingga menimbulkan keinginan dan minat. 
Selanjutnya perusahaan ingin mengetahui, 
bagaimana perilaku konsumen dalam membeli 
produk tersebut? 
Perusahaan menyadari benar bahwa produk 
yang dihasilkannya berharga relatif mahal sehingga 
calon pembeli akan banyak dipengaruhi sebelum 
membuat keputusan untuk memilih salah satu 
merek. Banyak pula pengaruh yang datangnya dari 
pendapat teman maupun keluarga. 
Untuk memprediksi perilalcu konsumen yang 
menimbulkan keinginan dan minat membeli produk 
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laptop, perusahaan harus membuat kuesioner. 
Penelitian ini mewakili perusahaan secara umum 
yang akan menanyakan seberapa jauh atribut-atribut 
produk laptop yang dapat mempengaruhi keinginan 
dan minat konsumen. Selain atribut produk, 
penelitian juga akan menanyakan tentang atribut 
referensi yang dijadikan acuan oleh konsumen untuk 
membeli produk. 
Penelitian 	ini 	bermaksud 	membantu 
perusahaan secara umum untuk dapat mengetahui 
bagaimana perilaku konsumen dalam membeli 
produk laptop berdasarkan keinginannya? Calon 
pembeli akan banyak dipengaruhi beberapa atribut 
produk sebelum membuat keputusan untuk memilih 
salah satu merek. Banyak pula pengaruh yang 
datangnya dari pendapat teman maupun keluarga. 
Dengan penelitian ini diharapkan dapat 
membantu perusahaan melakukan pengembangan 
produk berdasarkan pada atribut-atribut yang 
menjadi faktor pendukung keputusan untuk memilih 
produk. Dengan demikian produk perusahaan dapat 




Sikap atau attitude adalah satu konsep penting 
dalam psikologi sosial. Pembahasan yang berkaitan 
dengan psikologi (sosial) hampir selalu menyertakan 
unsur sikap, baik sikap individu maupun sikap 
kelompok sebagai salah satu bagian pembahasannya. 
Terdapat beberapa teori tentang sikap (Mann, 1969; 
Secord and Backman, 1964) antara lain adalah teori 
keseimbangan (Balance Theory) oleh Heyder; terori 
kesesuaian (Congruity Priciple) dari Tannenbaum; 
Teori Disonansi Kognitif (Cognitive Dissonance) 
yang dikemukakan oleh Festinger maupun Teori 
Afektif-Kognitif dari Rossenberg, serta beberapa 
teori lain. 
Setelah adanya teori-teori tersebut, kemudian 
dikembangkanlah Teori Tindakan Beralasan 
(Theory of Reasoned Action) yang relatif baru yang 
dikemukakan oleh Ajzen dan Fishbein (1980). Teori 
ini lebih menekankan pada proses kognitif serta 
menganggap bahwa manusia adalah makhluk 
dengan daya nalar dalam memutuskan perilaku apa 
yang akan diambilnya, yang secara sistematis 
memanfaatkan informasi yang tersedia di sekitarnya. 
Banyak penelitian telah dilakukan yang berusaha 
mengaitkan antara sikap terhadap sesuatu dengan 
perilaku obyek sikap itu sendiri. Lebih lanjut, leek 
Ajzen dan Martin Fishbein (1980, dalam Brehm and 
Kassin, 1990) mengemukakan teori tindakan 
beralasan dengan mencoba melihat anteseden 
penyebab perilaku volisional (perilaku yang  
dilakukan atas kemauan sendiri). Teori tindakan 
beralasan ini didasarkan pada asumsi-asumsi: (a) 
bahwa manusia pada umumnya melakukan sesuaru 
dengan cara-cara yang masuk akal; (b) bahwa 
manusia mempertimbangkan semua informasi yanz. 
ada; dan (c) bahwa secara eksplisit maupun implis. - 
manusia memperhitungkan implikasi tindaka.- 
mereka. Secara singkat teori Fishbein 
menyatakan bahwa manusia melakukan 
tindakan berdasarkan atas alasan tertentu 
mempunyai niat atau rencana 
melaksanakannya. Teori in i dideriviasi clan 
penelitian-penelitian sebelumnya yang dimulai dari 
teori sikap dan perilaku. Teori ini muncul karena 
kurang berhasilnya penelitian-penelitian yams 
menguji teori sikap, yaitu hubungan antara sikap das 
perilaku. 
Minat Perilaku dan Perilaku 
Minat perilaku (behavior intention) dam 
perilaku (behavior) adalah dua hal yang berbeda. 
Minat perilaku masih merupakan suatu minat. Mint 
atau intensi (intention) adalah keinginan untuk 
melakukan perilaku, belum berupa perilalcunya. 
Perilaku adalah tindakan atau kegiatan nyata yanle 
dilakukan. Teori Tindakan Beralasan menjelaskas 
bahwa perilaku dilakukan karena individual 
mempunyai minat atau keinginan until 
melakukannya (behavioral intention). Mina 
perilaku akan menentukan perilakunya. 
Ekspresi-ekspresi dari minat perilakm 
seharusnya berhubungan dengan prediksi deng 
akurasi tinggi terhadap kegiatan volitional yang 
terkait. Banyak literatur yang memberikan cony* 
terkait dengan bukti bahwa minat-minat dapric 
memprediksi kegiatan-kegiatan yang beraneka 
ragam. 
Perilaku Volisional 
Ajzen (1988) mengatakan bahwa banyak &dupla 
perilaku yang dilakukan oleh individu daiass 
kehidupan sehari-hari dilakukan di bawah kendai 
kemauan (Volitional Control) pelaku. Melakuilam 
perilaku di bawah kendali kemauan adaiai 
melakukan kegiatan perilaku atas kemauannyt 
sendiri. Perilaku-perilaku di bawah kendali kemauxt 
ini disebut dengan Perilaku Volisional (Volition
Behavior) yang didefinisikan sebagai perilail;— 
perilaku yang individu-individual menginginkannya. 
atau menolak untuk tidak melakukannya jika mereka 
memutuskan untuk melawannya. Perilaku Volisicead 
disebut juga dengan perilaku-perilaku :ank 
diinginkan (Willful/ Behavior). 
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Konsep Minat 
Minat (Intention) didefinisikan sebagai 
keinginan untuk melakukan perilalcu. minat tidak 
selalu statis tetapi dapat berubah melalui proses 
waktu yang berjalant l i. Sesuai dengan namanya, 
teori tindakan beralasan didasarkan pada asumsi 
bahwa individu biasanya berperilalcu dengan cara 
yang sadar, bahwa mereka mempertimbangkan 
informasi yang tersedia, dan secara implisit dan 
eksplisit juga mempertimbangkan implikasi-
implikasi dari tindalcan-tindakan yang dilalcukan. 
Teori ini mengatalcan bahwa minat dari seseorang 
untuk melakuan atau tidak melalculcan suatu perilalcu 
merupalcan penentu langsung dari findalcan atau 
perilalcu. Dengan membatasi kejadian-kejadian tidak 
terduka, individu diharapkan akan bertindak sesuai 
dengan minat-minat mereka. 
Minat-minat merupalcan suatu fungsi dari dua 
penentu dasar, yang pertama berhubungan dengan 
faktor pribadi dan penentu dasar kedua berhubungan 
dengan pengaruh sosial. Penentu dasar pertama yang 
berhubungan dengan faktor pribadi adalah sikap 
terhadap perilalcu (attitude toward the behavior) 
individu. Sikap ini adalah evaluasi kepercayaan 
(belief) atau perasaan (affect) positif atau negatif dari 
individual jika hams melakukan perilalcu tertentu 
yang dikehendalci. Sikap terhadap perilaku. Penentu 
dasar kedua yang berhubungan dengan pengaruh 
sosial adalah norma subjektif (subjective norm). 
Disebut dengan norma subjelctif karena berpersepsi 
atau pandangan seseorang terhadap tekanan sosial 
(kepercayaan-kepercayaan orang lain) yang akan 
mempengaruhi minat untuk melakukan atau tidak 
melakukan perilaku yang sedang dipertimbangan. 
Digabungkan bersama-sama dari pengaruh 
minat perilaku terhadap perilaku dan menentukan 
penentu-penentu dari minat, yaitu sikap terhadap 
perilaku clan norina subjektif ditambah dengan 
kepercayaan-kepercayaan normatif menjadikan 
suatu model yang lengkap yang disebut dengan 
Teori Tindakan Beralasan. 
Keterbatasan Teori Tindakan Beralasan 
Teori 	tindakan 	beralasan 	mempunyai 
keterbatasan yaitu hanya dimaksudkan untuk 
menjelaskan perilakti-perilaku yang akan dikerjakan 
secara sukarela bukan perilalcu-perilaku yang 
diwajibkan. Oleh karena itu model ini kurang tepat 
jilca digunakan untuk memprediksi perilaku-perilaku 
yang spontan, kebiasaan, yang diinginkan, sudah 
diatur, atau kurang bersemangat, karena perilaku-
perilaku tersebut tidak dikerjakan secara sukarela 
ziau perilaku yang dikerjakan tanpa atau kurang 
minat dari pelalcunyam. 
Prediksi Keinginan Konsumen 
Untuk memperkirakan perilalcu konsumen 
dal= membeli produk laptop digunakan model 
sikap Fishbein Extended. Model sikap Fishbein 
seperti yang telah disebutican digtmalcan untuk 
mengukur sikap seseorang (konsumen) terhadap 
objek tertentu berdasarkan belief dan evaluasi orang 
tersebut. Akan tetapi Pengulcuran tersebut belum 
tentu berguna lcarena sikap yang positif belum tentu 
diikuti dengan tindakan pembelian. Dengan 
demikian model sikap multi attribute tersebut harus 
memperluas konsep dan cara pengulcurannya. 
Fishbein kemudian mengembangkan metode untuk 
memberikan penekanan pada keinginan membeli 
seorang konsumen, bukannya sikap konsumen 
semata-mata. Untuk itu komponen Ao (Sikap 
Konsumen) diganfi dengan Ab (Sikap Terhadap 
Perilalcu Konsumen/Attitude toward Behavior). 
Adanya tambahan komponen SN (Norma 
Subjektifaubjective Norm) untuk pembelian 
tertentu, seperti membeli sebuah laptop, faktor 
kelompok referensi seperti teman dan keluarga ilcut 
diperhitungkan. Hal inilah yang ditambahkan pada 
pengukuran Fishbein Extended. Komponen Ab dan 
SN kemudian digabung menjadi basil akhir BI 
(Behavior Intention), yaitu keinginan seseorang 
untuk berperilaku. Jadi jika BI seseorang tinggi 
maka konsumen ini cenderung akan berperilaku 
positif dengan membeli suatu produk, dan tidak 
hanya bersikap positif saja. 
Produk Komputer Laptop 
Atribut-atribut produk laptop yang dapat 
mempengaruhi keinginan dan minat konsumen. 
Atribut-atribut itu dibatasi sebagai berilcut. 
1. Atribut Kualitas, yaitu atribut yang berkaitan 
dengan lcualitas produk seperti baterai yang 
tahan lama, prosesor bagus, harddisk awet 
dalam pemakaian, dan sebagainya 
2. Atribut Fasilitas, yaitu atribut yang berkaitan 
dengan kelengkapan produk seperti tersedianya 
tombol-tombol 	untuk 	memudahkan 
pengoperasionan, kecepatan akses internet, 
tersedianya koneksi ke jaringan tanpa kabel, dan 
sebagainya 
3. Atribut Harga, yaitu atribut yang memiliki 
kesesuaian dengan kualitas, kelengkapan produk 
(fitur), model, dan fungsi dibandingkan dengan 
harga laptop sejenis 
4. Atribut Model, yaitu atribut yang berkaitan 
dengan desain laptop yang tipis, ringan, dan 
futuristik 
5. Atribut Wama, yaitu atribut yang terkait dengan 
pilihan wama laptop yang bermacam-macam 
yang dapat dipilih sesuai dengan kepribadian 
pengguna 
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Selain atribut produk, penelitian juga akan 
menanyakan tentang atribut referensi yang dijadikan 
acuan oleh konsumen untuk membeli produk. Dalam 
hal ini atribut referensi berhubungan dengan 
pengaruh sosial sebagai norma subyektifnya. Atribut 
ini terdiri dari 
1. Atribut Teman, seperti teman kantor, teman 
lculiah, dan lainnya 
2. Atribut Keluarga, seperti suami/istri, ayah/ibu, 
kalcak/adik, atau saudara lainnya 
PEMBAHASAN 
Konsumen Sebagai Responden 
Untuk kepentingan pengumpulan data dari 
konsumen telah dilalcukan penyebaran kuesioner 
secara acalc kepada 103 orang yang ditunjuk sebagai 
responden untuk penelitian mi. 
Pembuatan Kuesioner 
Perilaku konsumen didasarkan pada sikap 
sehingga menimbulkan keinginan dan minat. Untuk 
memperkirakan perilaku konsumen dalam membeli 
produk laptop dapat digunakan model sikap Fishbein 
Extended. Perkiraan ini akan dipakai untuk 
memenuhi keingintahuan perusahaan tentang 
bagaimana perilalcu konsumen dalam membeli 
produk tersebut. Perkiraan ini dibuat berdasarkan 
data yang hams dikumpulkan dari para konsumen. 
Untuk memperoleh data yang berasal dari konsumen 
digunakanlah kuesioner. Kuesioner ini hams dibuat 
oleh perusahaan yang isinya berupa pertanyaan-
pertanyaan seputar produk dengan atribut-atributnya. 
Urutan Pengerjaan 
Urutan pengerjaan untuk memperkirakan 
Perilaku Konsumen adalah 
1. menghitung Ab (Sikap terhadap Perilalcu 
Konsumen) 
2. menghitung SN (Subjective Norm) 
3. menghitung bobot wl dan w2 
4. menghitung BI (Behavior Intention) yang 
merupakan perkalian Ab dengan SN, dengan 
mempertimbangkan bobot wl dan w2 
BI = wl.Ab + w2.SN 
Menghitung Sikap terhadap Perilaku Konsumen 
Tabel 1 adalah tabulasi data yang menunjukkan 
hasil jawaban dari kuesioner yang dibagikan kepada 
para responden untuk menentukan sikap (Ab) 
terhadap perilalcu konsumen. Jawaban ini digunakan 
untuk mengukur konsekuensi responden karena 
melakukan pembelian. Sikap terhadap Perilaku 
Konsumen yang dihitung dengan rumus berikut. 
Ab =Ebix ei 
Dimana 
Ab = sikap 	terhadap 	produk 	(atau 
objek) 
E = penjumlahan 	dari 	atribut 	i, 
dalam hal ini terdapat 5 atribut 
bi = Belief 	atau 	keyaldnan 
responden/konsumen terhadap 
atribut i sebelum ia membeli 
atau menggunakannya 
ei = evaluasi 	konsumen 	terhadap 
atribut i secara umum tanpa 
terpengaruh oleh merek tertenta 
label 1. Tabulasi Sikap terhadap Perilalcu 
Konsumen (Ab) 





















real -2 3 1 -2 -3 3 1 2 -2 -2 
res 2 3 3 3 3 -1 3 3 3 3 -I 37 
res32 2 3 2 2 2 2 3 3 2 27 
res 4 2 2 1 2 2 2 1 3 2 2 17 




2 2 2 1 0 3 2 3 1 0 17 
res 
101 
2 3 1 -2 2 1 2 2 I 2 
res 
102 
3 3 3 3 3 2 2 2 2 2 
res 
103 2 1 2 2 
0 0 1 2 1 0 
rata- 
rata 
2,06 1,78 1,60 1,13 0,63 1,93 1,57 1,93 1,01 0,25 
Bans teralchir dari tube! Sikap terbadap 
Perilaku Konsumen (Ab) berisi nilai rata-rata dad 
setiap atribut, baik untuk Belief, Evaluasi, maupea 
Sikap (Ab) yang kemudian dapat disusun ke &lam 
label 2 berikut. 
Tabel 2. Hasil dan Analisa Data Belief, Evaluation. 
dan Sikap (Ab) 
Atribut Belief Evaluation 
Kualitas 2,06 1,93 
Fasilitas 1,78 1,57 
Harga 1,60 1,93 
model 1,13 1,01 
Wama 0,63 0,25 
Menghitung SN (Subjective Norm) 
Sikap konsumen juga dipengaruhi oleh 
teman dan keluarga dalam memberikan re 
kepada konsumen. Sebagai contoh bisa jadi si 
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konsumen akan membatalkan pembelian sebuah 
laptop yang sebenarnya berkualitas karena tidak 
mendapatkan referensi dari teman atau keluarga. 
Hasil jawaban atas pertanyaan untuk penilaian 
subjektif konsumen terhadap produk telah diperoleh 
dan disajikan dalam tabel berikut. 









Teman Keluarga Teman 
Ke- 
luarga 
res 1 -1 -2 -2 3 -4 
res 2 2 3 1 3 11 
res 3 2 2 2 2 8 
res 4 2 3 2 3 13 
res 5 0 1 2 -2 
res 100 1 1 1 I 2 
res 101 1 3 I 2 7 
res 102 1 0 1 2 1 
res 103 I 0 1 1 1 
rata-rata 0,67 1,18 1,31 1,89 3,81 
Untuk menentukan Norma Subjektif dapat 
dilihat pada kolom Subjective Norm (SN). Kolom 
Subjective Norm (SN) dalam tabel di atas adalah 
Norma Subjektif dari Konsutnen yang diukur 
berdasarkan perkalian antara Normative Belief dan 
Motivation to Comply dengan rumus sebagai 
berikut. 
SN =Ebi x mi 
Dimana 
SN = norma subjektif dari konsumen 
terhadap kelompok referensi 
= penjumlahan dari atribut 
dalam hal ini terdapat 2 atribut 
bi = Belief atau keyakinan 
responden/konsumen terhadap 
pendapat kelompok referensi 
jika ia berperilaku tertentu 
mu 	= keinginan responden/konsumen 
untuk 	menuruti 	pendapat 
kelompok 	referensi, 	yaitu 
teman dan keluarga 
Bans terakhir dari tabel Norma Subjektif (SN) 
berisi nilai rata-rata dari setiap atribut, baik untuk 
Normative Belief, Motivation to Comply, maupun 
Subjective Norm (SN) yang kemudian dapat disusun 
ke dalam tabel berikut.  
label 4. Hasil dan Analisa Data Normative Belief 






Teman 0,67 1,31 
Keluarga 1,18 1,89 
Menghitung Bobot Sikap dan Norma Subjektif 
Untuk menghitung Bobot Sikap dan Norma 
Subjektif, bobot sikap diberi tanda w 1 dan bobot 
norma subjektif diberi tanda w2. Bobot ini dalam 
bentuk persentase angka yang jika dijumlahkan 
keduanya (w 1 + w2) adalah 100%. Perhitungan 
bobot w 1 dan w2 ini didasarkan jawaban responden 
yang telah disusun dalam tabel berikut. 







res 1 50% 50% 
res 2 75% 25% 
res 3 50% 50% 
res 4 60% 40% 
res 5 70% 30% 
— 
res 100 45% 55% 
res 101 50% 50% 
res 102 50% 50% 
res 103 55% 45% 
rata-rata 53% 47% 
Untuk menghitung Bi (Behavior Intention), 
Fishbein mengembangkan konsep Behavior 
Intention (Bi) untuk mengukur sikap dan perilaku 
konsumen dengan kemungkinan membeli atau tidak 
membeli suatu produk. Perilaku konsumen (B) dtau 
Tujuan Berperilaku (Bi) dapat dianggap sama 
dengan perilaku itu sendiri. Jika konsumen punya 
keinginan atau hasrat (intention) maka konsumen itu 
akan berperilaku dengan membuat keputusan 
membeli. Rumus yang digunakan untuk menghitung 
perilaku konsumen adalah 
Bi =(wlx Ab)+(w2x SN ) 
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Dimana 
B atau Bi=perilaku konsumen atau tujuan 
berperilalcu 
Wl=bobot sikap (Ab) 
Ab=sikap terhadap perilaku konsumen 
W2=bobot norma subjektif (SN) 
SN=norma subjektif 
Dengan menggunakan rumus di atas kemudian 
disusunlah perhitungan Behavior Intention dengan 
menggunakan tabel berikut 


















res 1 9,0 -4,0 50% 50% 2,50 
res 2 37,0 11,0 75% 25% 30,50 
res 3 27,0 8,0 50% 50% 17,50 
res 4 17,0 13,0 60% 40% 15,40 
res 5 1,0 -2,0 70% 30% 0,10 
- 
res 100 17,0 , 2,0 45% 55% 8,75 
res 101 12,0 7,0 50% 50% 9,50 
res 102 30,0 1,0 50% 50% 15,50 
res 103 7,0 1,0 55% 45% 4,30 
rata- 
rata 
14,41 3,81 53% 47% 9,52 
PENUTUP 
Dan pembahasan yang telah dilakukan dapat 
dibuat beberapa kesimpulan untuk menjawab 
permasalahan bagaimana perilaku konsumen dalam 
membeli produk tersebut? 
1. Analisis data Belief, Evaluation, dan Sikap 
menghasilkan angka yang positif. Hal ini 
menunjukkan bahwa perilaku responden sesuai 
dengan harapan semula yang ada dalam persepsi 
mereka (Belief). Bagian evaluasi juga bernilai 
positif, artinya perilalcu konsumen terhadap 
semua atribut dinilai penting. Sikap keseluruhan 
(Ab) sebesar 14,41 yang bernilai positif, 
menunjukkan bahwa sikap konsumen terhadap 
perilaku beli untuk laptop adalah baik atau 
sesuai harapan mereka, 
2. Dan i analisa norma subjektif dapat disimpulkan 
jika Responden menganggap bahwa referensi 
dari Keluarga lebih dipercaya dan lebih kuat 
untuk mendorong mereka membeli Laptop 
daripada referensi dari Teman, karena skor 1,18 
untuk Normative Belief dari referensi Keluarga 
lebih tinggi dari skor 0,67 untuk Normative 
Belief dari referensi Teman. Sedangkan jika 
dilihat dari kedua skor yang menunjukkan 
angka positif, maka dalam persepsi konsumen, 
baik Keluarga maupun Teman pada prinsipnya 
setuju membeli Laptop, 
Dan i analisis nilai rata-rata bobot dapat 
disimpulkan bahwa secara umum 
responden/konsumen berbelanja produk Laptop 
karena sikap dia sendiri lebih menentukan 
perilaku beli mereka (dengan persentase 53%), 
dibandingkan dengan mengikuti pendapat atau 
referensi pihak lain yaitu Teman atau Keluarga 
(dengan persentase 47%), dan 
Dan i perhitungan nilai Behavior Intention 
diperoleh hash l rata-rata yang bernilai positif 
yaitu 9,52. hal ini dapat memberikan arti bahwa 
secara umum konsumen mempunyai sikap atau 
perilaku positif terhadap produk Laptop 
Dengan beberapa kesimpulan yang telah 
dibuat dapat disampaikan beberapa saran sebagai 
berikut. 
1. Melihat pada perilalcu konsumen yang diwakili 
oleh responden, perusahaan memang seharusnya 
memperhatikan terus kebutuhan konsumen 
terhadap produk laptop dengan cara melengkapi 
produlcnya dengan teknologi yang populer di 
masyarakat, 
2. Jika konsumen menggunakan referensi untuk 
membantu pengambilan keputusan pembelian 
maka referensi Keluarga akan lebih diperhatikan 
daripada referensi, maka strategi pemasaran 
perusahaan dapat menggunakan figur keluarga 
di dalamnya. 
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